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SÍLABO DEL CURSO DE DIRECCION COMERCIAL 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad: Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Marketing 
1.3   Departamento: ------- 
1.4   Requisito: Comunicaciones integradas de marketing + Prac. Pre 
1.5   Periodo Lectivo: 2014 – 1 
1.6   Ciclo de Estudios: 9 
1.7   Inicio – Término: 24 de Marzo al 19 de Julio de 2014 
1.8   Extensión Horaria: 9 horas totales (4HC – 5HNP) 
1.9   Créditos: 5 
 
II. SUMILLA: 
Esta asignatura pertenece al área curricular de formación gerencia. Es de naturaleza teórica  y 
tiene como propósito la selección de mercados objetivos en los que se puedan lograr ventas 
más eficientes reflejadas en la retención de clientes y en socios comerciales. 
Los temas principales son: 
-     Gestión de la Dirección Comercial. 
 Core Business del Negocio, propuesta de valor  y estrategias Comerciales basadas en el 
Mix de Marketing. 
 Desarrollo de la Propuesta de Valor, proceso de la toma de decisiones y el uso de los 
sistemas de información gerencial para la entrega de valor.  
 Plan de Ventas, plan comunicacional y el uso de alianzas estrategicas para un crecimiento 
rentable a largo Plazo. 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
Al finalizar el curso, el estudiante elabora un informr en el cual propone un esquema organizacional 
comercial, propuesta de valor y plan de dirreccion comercial,aplicando planes y estrategias de 
ventas,utilizando coherentemente  tácticas de comunicación integral de marketing, evidenciando un 
mejoramiento en  el mantenimiento de relaciones a largo plazo para la generación de socios comerciales. 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:
  
 
Nombre de Unidad I:    Gestión de la Dirección  Comercial . 
Logro de Unidad: Al termino de la primera unidad, el estudiante sustenta las funciones de la Direccion Comercial 
proponiendo una estructura organizacional comercial y la de un plan de accion comercial , tomando en cuenta los 
diferentes sectores empresariales, vision organizacional y politicas de empresas,generando correctamente  una idea 
de negocio con sus elementos basicos, demostrando coherencia y dominio del tema. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios 
de 
evaluación) 
Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
1 
 
 
 
 
Definición de 
Dirección 
Comercial y las 
estrategias 
comerciales. 
Estructura del PAC 
(Plan de Acción 
Comercial) 
  
Ubicación del Área 
Comercial en la 
Organización/ Plan 
Comercial: Plan de 
MKT, Plan de Ventas. 
Video: QUIEN SE 
LLEVÓ MI QUESO. 
Elabora informe de 
video quien se llevó mi 
queso, problemática 
del video y posibles 
soluciones. 
Investiga sobre de 
Organización 
Comercial en Modelo 
de Empresa. 
Investiga sobre 
Organización 
Comercial Moderna y 
el Plan de acción 
Comercial. 
Elabora idea de 
negocio en 20 ppt, 
abordando  la visión, 
misión, Objetivo 
general, objetivo 
comercial, estructura 
organizacional . 
 
 Video quién 
se comió mi 
queso. 
 Video 
atención al 
cliente. 
 PPT del 
docente. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción de 
clase. 
C1: 
Participa en  
dinámica. 
2 
 
 
 
 
 
 
 
PAC: 
 Visión general de 
dirección de ventas 
Plan de Acción 
Comercial . 
Presenta y expone 
idea de negocio en 20 
ppt, abordando  la 
visión, misión, Objetivo 
general, objetivo 
comercial, estructura 
organizacional y plan 
de actividades 
generales de la 
empresa en análisis. 
Presenta y expone en 
pizarra informe grupal 
de video quien se llevó 
mi queso, 
problemática del video 
y posibles soluciones. 
 
Investiga sobre la 
Visión general del 
proceso de compra y 
el proceso de venta y 
la relación del 
marketing con las 
ventas.  
 
Elabora idea de 
negocio en 20 ppt, 
reestructurando  la 
visión, misión, Objetivo 
general, objetivos . 
 
 PPT   del 
docente. 
 PPT del 
estudiante. 
 Video quién 
se comió mi 
queso. 
 Video plan 
comercial 
moderno. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción. 
 
C2:Desarrol
la prueba  
de 20 
minutos. 
C3:Present
a y Expone 
en grupo; 
análisis de 
video Quien 
se llevó mi 
queso. 
C4:Present
a y Expone 
idea de 
negocio. 
 
3 
PAC: 
-La coordinación de 
ventas con otras 
funciones 
empresariales. 
 -La Organización 
de la estructura de 
ventas. 
 
Estudiante presenta 
mapa estratégico del 
Caso LEVI´S enfocado 
en la gestión 
Comercial.Explica idea 
de negocio en 20 ppt y 
genera 
retroalimentación de la 
Investiga y elabora 
idea de negocio, 
corrigiendo errores 
expuestos en clase, 
para presentarse en 
20 ppt . 
 
 PPT del 
estudiante. 
 PPT del 
docente. 
 Video la 
meta. 
 Video SCM, 
CRM para la 
dirección 
comercial. 
C2:Desarrol
la prueba  
de 20 
minutos: 
Caso 
LEVI´S. 
C4:Present
a y Expone 
idea de 
negocio. 
  
clase.  
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  PAC: 
-Presentación de 
estructura e idea de 
negocio con sus  
elementos básicos. 
       
Presenta y expone el 
1er. Informe de 
avance en la  
estructura del PAC. 
Resuelve Caso Justo 
a Tiempo para 
navidad. 
Investiga y elabora 
propuesta de valor y 
core business de su 
negocio para 
presentarse en 20 ppt. 
 PPT de idea 
de negocio.   
 Video la 
Meta. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción. 
T1:expone 
idea de 
negocio. 
T1:JIT para 
Navidad. 
Evaluación: (T1): Caso: Justo a Tiempo para navidad + Idea de negocio.(20%).  Lunes 15 de abril del 2013.  
 
 
Nombre de Unidad II:  Core Business del Negocio, propuesta de valor  y estrategias Comerciales basadas en 
el Mix de Marketing. 
Logro de Unidad: Al finalizar la segunda  unidad, el estudiante sustenta la  propuesta sobre las bases más 
convenientes para definir el core business de un plan comercial (PAC), estableciendo objetivos y estrategias 
basadas en el marketing mix para desarrollar valor; aplicando los aspectos más importantes de la gestión de ventas 
al momento de evaluar y controlar el trabajo de sus vendedores, demostrando claridad y coherencia en su accion. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios 
de 
evaluación) 
Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
5 
 
 
Core Business del 
Negocio, propuesta 
de valor.  
Presenta propuesta de 
valor y core business 
del negocio, 
explicando las bases 
teóricas y la aplicación 
en su idea de negocio 
(20 ppt). 
 
Elabora Cadena de 
valor y sustenta en 
informe de clase. 
Investiga y elabora 
clasificación de 
estrategias 
comerciales , para 
presentarse en 20 ppt 
. 
Investiga y elabora 
métricas de marketing 
aplicables a su idea de 
negocio, para 
presentarse en 20 ppt. 
 Informe en 
papel. 
 Video de 
propuesta de 
valor-cadena 
de valor. 
 PPT del 
estudiante. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción. 
C2Desarrol
la prueba 
de  de 20 
minutos. 
C4:Present
a  ppt y 
expone. 
C3:Elabora 
cadena de 
valor y 
sustenta. 
6 
 
 
Estrategias básicas 
de Marketing para 
el PAC. 
 
Generación de 
estrategias 
generales 
Comerciales. 
Presenta clasificación 
de estrategias 
comerciales, 
explicando las bases 
teóricas y la aplicación 
en su idea de negocio 
(20 ppt). 
Presenta métricas de 
marketing y la 
aplicación en su idea 
de negocio (20 ppt). 
Investiga y elabora 
análisis de la demanda 
y del mercado 
objetivo, para 
presentarse en 20 ppt 
. 
Investiga y elabora 
Ciclo de vida del 
producto, análisis del 
precio, la marca para 
presentarse en 20 ppt. 
 PPT   del 
estudiante. 
 Video 
estrategias 
comerciales. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción. 
 
C2:Desarrol
la prueba  
de 20 
minutos. 
C4:Present
a ppt y 
expone. 
C1:Participa
ción 
dinámica 
calificada 
por 
intervención
-aporte.  
7 
 
 
Análisis del 
Mercado Objetivo:  
 Análisis de la 
Demanda. 
 Modelos de 
Presenta y sustenta, 
análisis de la demanda 
y del mercado objetivo 
en 20 ppt. 
Presenta y sustenta, el 
ciclo de vida de los 
productos, el precio y 
Investiga y elabora 
promoción, canal 
comercial  y 
Actividades 
promocionales para un 
PAC,  para 
 PPT del 
estudiante. 
 PPT del 
docente. 
 Video la 
meta. 
 Video SCM, 
C2:Desarrol
la prueba de 
de 20 
minutos. 
C3:Elabora 
y presenta 
en grupo; 
  
pronóstico 
Móvil. 
el posicionamiento de 
la marca en 20 ppt. 
Elabora informe de 
videos de atención al 
cliente (aplicación del 
CRM,SCM). 
 
presentarse en 20 ppt 
. 
Elabora métricas de 
marketing,plan 
promocional y canal 
comercial aplicables a 
su idea de negocio, en 
20 ppt. 
CRM para la 
dirección 
comercial. 
análisis de 
video 
atención al 
cliente. 
C4:Present
a y Expone 
actividades . 
8 
Planificación de 
actividades 
promocionales en 
el PAC. 
Presenta y sustenta 
promoción, canal 
comercial y 
actividades 
promocionales, y su 
aplicación para la idea 
de negocio en un 
PAC, presentarse en 
20 ppt. 
EXÁMEN PARCIAL: 
Caso Yankee and 
Hoe Company (Usar 
Excell) 
Investiga temas como: 
Pareto para la 
evaluación de clientes, 
cadena de 
Valor,herramientas 
informáticas para las 
ventas,sistemas de 
información gerencial 
para la entrega de 
valor. 
 
 PPT de idea 
de negocio.  
 Video la 
Meta. 
Desarrolla 
Exámen 
Parcial: 
Propuesta  
de un PAC 
con los 
puntos 
propuestos 
en clase. 
C4:Present
a y Expone 
actividades 
de casa en 
idea de 
negocio. 
EXAMEN PARCIAL: Lunes 13 de Mayo del 2013.(20%), 
Nombre de Unidad III:    Desarrollo de la Propuesta de Valor, proceso de la toma de decisiones y el uso de 
los sistemas de información gerencial para la entrega de valor. 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la tercera unidad, el  estudiante elabora una propuesta de valor, perfiles de puestos 
necesarios para la organización comercial y comunican planes y estrategias de ventas a través de un cuadro de 
mando integral (BSC)para la atención al cliente, utililizando coherentemente tácticas de comunicación integral de 
marketing para la entrega de valor, demostrando dominio del tema. 
9 
Cadenas de valor y 
sistemas de valor: 
 Sistema de 
Valor. 
 Cadena virtual 
de valor. 
Los Sistemas 
desde una 
perspectiva 
funcional. 
 Sistemas de 
Ventas y 
Marketing. 
*Elabora informe 
escrito y sustenta 
temas: 
Pareto para la 
evaluación de clientes, 
cadena de Valor, 
herramientas 
informáticas para las 
ventas, sistemas de 
información gerencial 
para la entrega de 
valor. 
*Plantea herramientas 
de información 
aplicables a la gestión 
comercial. 
*Investiga y elabora 
proceso de la toma de 
decisiones para 
presentarse en 20 ppt 
. 
*Investiga y elabora 
modelo de apoyo a las 
decisiones, para 
presentarse en 20 ppt. 
*Investiga y elabora 
modelo de mando 
integral y sus 
aplicaciones al PAC, 
para presentarse en 
20 ppt. 
 Informe en 
papel. 
 Video 
sistema de 
información 
gerencial. 
 PPT del 
estudiante. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción del 
docente. 
C2:Desarrol
la prueba  
de 20 
minutos. 
C4:Present
a en ppt y 
expone. 
C1:Realiza 
dinámica 
participativa 
y presenta 
informe 
escrito. 
10 
Proceso de la 
Toma de 
decisiones: 
 Basada en 
procedimientos. 
 Basada en 
experiencias. 
 Basada en el 
análisis. 
Modelo de apoyo a 
*Presenta y expone 
proceso de la toma de 
decisiones para 
presentarse en 20 ppt 
. 
*Presenta y expone 
modelo de apoyo a las 
decisiones, para 
presentarse en 20 ppt. 
Investiga y elabora 
proceso de la toma de 
decisiones para 
aplicarse en idea de 
negocio ,presentarse 
en 20 ppt . 
Investiga y elabora 
modelo de apoyo a las 
decisiones, para 
 PPT del 
estudiante. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción del 
docente. 
C2:Desarrol
la prueba de  
de 20 
minutos. 
C4:Present
a en ppt y 
exposición. 
C1:Participa 
en  
dinámica. 
  
las decisiones: 
 Matriz swot. 
 Matriz GE. 
 Matriz de 
análisis 
sectorial de 
porter. 
Cuadro de Mando 
Integral, 
aplicaciones. 
 
*Presenta y expone 
modelo de mando 
integral y sus 
aplicaciones al PAC, 
para presentarse en 
20 ppt. 
aplicarse en idea de 
negocio, presentarse 
en 20 ppt. 
Investiga y elabora 
modelo de mando 
integral y sus 
aplicaciones al PAC, 
para presentarse en 
20 ppt. 
11 
Proceso de la 
Toma de 
decisiones basada 
en: 
 Procedimientos
. 
 Experiencias. 
 En elanálisis. 
Modelo de apoyo a 
las decisiones: 
 Matriz swot. 
 Matriz GE. 
 Matriz de 
análisis 
sectorial de 
porter. 
Cuadro de Mando 
Integral, 
aplicaciones. 
*Presenta y expone 
proceso de la toma de 
decisiones aplicable al 
PAC, para presentarse 
en 20 ppt . 
*Presenta y expone 
modelo de apoyo a las 
decisiones aplicable al 
PAC, para presentarse 
en 20 ppt. 
*Presenta y expone 
modelo de mando 
integral en el PAC 
,para presentarse en 
20 ppt. 
Investiga y reflexiona 
sobre la utilidad de las 
diferentes 
herramientas del 
marketing, estrategias 
comerciales y de 
distribución, cadena 
de Valor, herramientas 
informáticas para las 
ventas,  para la 
incorporación A un 
PLAN DE ACCIÓN 
COMERCIAL (PAC) 
 
 
 PPT del 
estudiante. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción del 
docente. 
C2:Desarrol
la prueba  
de 20 
minutos. 
C3:Elabora 
y presenta 
en grupo; 
análisis de 
video 
atención al 
cliente. 
C4:Participa   
en 
dinámica. 
 
 
 
12 
Elaboración de 
perfil de puesto. 
*Presenta y expone el 
2do.informe de avance 
de PAC, incluye perfil 
de puesto. 
*Resuelve caso El 
offsoring a la manera 
correcta. 
Elabora propuesta de 
plan de ventas, 
mercado objetivo y 
demanda    para PAC 
de idea de negocio.                                                                      
 T2:Expone 
idea de 
negocio del 
PAC. 
T2:El 
offsoring a 
la  manera 
correcta. 
Evaluación: (T2):      Evaluación temas de trabajos grupales, pasos, avances y logros de unidad (35%). 
Nombre de Unidad IV:    Plan de Ventas, plan comunicacional y el uso de alianzas estrategicas para un 
crecimiento rentable a largo Plazo. 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la cuarta unidad, el estudiante sustenta la importancia de la creacion y 
mantenimiento de relaciones en el ambito de la venta, a partir del dominio de planes y  estrategias de ventas 
y una comunicación interna en ventas basada en tacticas de comunicación y el comportamiento etico, 
demostrando un mejoramiento en las herramientas de comunicación verbal y no verbal de la venta personal. 
 
13 PLAN DE VENTAS: 
Investigación 
planes y 
estrategias 
 Plan de ventas, 
 El mercado y la 
demanda, 
 Plan 
comunicacional
. 
 Entrenamiento 
de ventas. 
 *Presenta y expone 
Plan de 
Ventas/Gestión de 
Indicadores/ 
Presupuesto.Logística 
Comercial del Canal 
de Distribución. 
*Observa video: Plan 
comunicacional para 
motivación de las 
ventas. 
Invetiga: 
*La Comunicación en 
el PAC: Publicidad/La 
Promoción/Relaciones 
Públicas. 
*Administración del 
Marketing Directo y en 
Línea/Venta Personal./  
*Impacto de las 
 Informe en 
papel. 
 Video de 
motivación 
para las 
ventas. 
 PPT del 
estudiante. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción del 
docente. 
C2 
Desarrolla 
prueba de  
20 minutos. 
C4:Present
a en ppt y 
expone. 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   Decisiones de la 
Dir.Comercial en otras 
Áreas de la Empresa. 
14  
PLAN DE VENTAS: 
Planes y 
estrategias 
plan de ventas 
Plan de Ventas 
Previsiones y 
cuotas de ventas 
ventas 
conceptos, clases, 
características. 
ventas.      
. Conclusiones.                                          
  
*Presenta y expone la 
Comunicación en el 
PAC:  
 Publicidad/La 
Promoción/Relacio
nes Públicas. 
 Administración del 
Marketing Directo 
y en Línea/Venta 
Personal./  
 Impacto de las 
Decisiones de la 
Dir.Comercial en 
otras Áreas de la 
Empresa. 
 
El estudiante se 
prepara para elaborar 
informe completo en 
word de Plan de 
acción comercial 
(PAC), elabora 
presentación de 10 ppt 
para exposición de 
PAC. 
 Informe en 
papel. 
 PPT del 
estudiante. 
 Utilitarios de 
aula para 
retroalimenta
ción del 
docente. 
C2:Desarro
lla prueba  
de 20 
minutos. 
C4:Present
a en ppt y 
expone. 
 
15  
 
 
Exámen T3.  
  
T3:Presenta  idea de 
negocio en  10 ppt 
expuestos en 10 
minutos. 
 
El estudiante se 
prepara para exámen 
final. 
  
T3: 
Presenta 
en 10 ppt. 
16 Exámen 
Final/Sustitutorio. 
EXÁMEN FINAL. 
SUSTITUTORIO. 
  Desarrolla 
Exámen 
Final: 
Caso de 
Gestión 
Comercial. 
  
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
La metodología utilizada en todo el curso será  activa, donde el estudiante es el 
protagonista dentro de la clase y el docente es un facilitador,  juntos construyen el 
conocimiento a través de técnicas didácticas con trabajo en equipo, estudio de casos,  
aprendizaje basado en problemas , aprendizaje basado en proyectos, casos prácticos, 
exposiciones individuales/grupales y controles de lectura. 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSOS 
 
 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
         
 
 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
 
 
 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 
Caso: Justo a Tiempo para navidad + Idea de negocio.(20%).  Lunes 15 
de abril del 2013.  
4 
T2 
Evaluación temas de trabajos grupales, pasos, avances y logros de unidad 
(35%). 
12 
T3 Presenta  idea de negocio en  10 ppt expuestos en 10 minutos. 15 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2.4 
T2 35 4.2 
T3 45 5.4 
TOTAL 100% 12 
  
                                                         EVENTOS UPN 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
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VIII. ANEXOS 
 
 
 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
 
 
